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Visión 
 
Nuestro enfoque es ser la escuela de formación artística móvil de mayor 
reconocimiento en la comunidad por su excelente servicio de acompañamiento 
de calidad tanto virtual como de forma presencial en el proceso de aprendizaje 
del arte en sus diferentes disciplinas, estimulando la creatividad y la 
funcionalidad a la hora de ejercerla. 
 
Misión 
 
Somos un proyecto, que con sus excelentes recursos humanos ofrece un 
servicio integral a la comunidad en la difusión del aprendizaje del arte en 
cualquiera de sus expresiones, teniendo en cuenta la comodidad y la economía 
generando así sentido crítico objetivo y amor por el arte propio. 
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1. RESUMEN 
La presente propuesta plantea una investigación para dar mejor utilización del 
tiempo libre para los niños y jóvenes del municipio de Pereira, puesto que, 
aunque es difícil sentirse dueño del propio tiempo, se deja escapar demasiadas 
oportunidades; las modas de diversión nos imponen el movimiento, la actividad 
continua, la sensación de que todo caduca de un día para otro y esta forma de 
entretenimiento es propia de las épocas sin horarios ni obligaciones. 
Con este proyecto se pretende incorporar el buen uso de los videojuegos, 
celulares, computador, generando un pensamiento diferente en la sociedad con 
respecto al arte,   ya que se encuentra en un nivel  de abandono, el cual implica 
el decaimiento de la juventud. 
2. DESCRIPCION DEL PROYECTO 
El desarrollo de esta propuesta de investigación se hará  con un grupo de 
jóvenes profesionales licenciados de la Universidad Tecnológica de Pereira 
interesados en difundir la práctica del arte en todas sus disciplinas, queriendo 
brindar y garantizar a sus estudiantes un acompañamiento de calidad en un 
proceso de aprendizaje artístico a través de profesionales en cada disciplina 
estimulando la creatividad y la funcionalidad a la hora de ejercitarla. 
 
2.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
Con base en observaciones  realizadas en el mercado, se ha identificado que 
el crecimiento urbano de la ciudad de Pereira, ha  generado una serie de 
cambios drásticos en los estilos de vida  de la población pereirana, uno de 
ellos, está en el eje de las sociedades, es decir en  los hogares, pues el mismo 
crecimiento de la ciudad,  conlleva a una  limitación de tiempo que los padres o 
adultos anteriormente compartían con sus  hijos  o familiares y se apreciaba 
como el tiempo libre de los menores de edad, era controlado por  sus padres o 
adultos responsables, en tareas  tales como la realización de los trabajos del 
colegio, la televisión solo la veían en  algunos horarios al igual que los 
videojuegos. 
 
Es que los adultos viven con el tiempo programado, con una organización 
condicionada por su estilo de vida tan afanado y son pocos los espacios que 
tienen para trasladar a sus hijos de un lado a otro. Por la rutina que llevan sus 
padres se encuentran bajo el cuidado de abuelos, tíos, niñeras, vecinos etc. O  
peor aún solos en casa, entonces el tiempo libre solo lo utilizan en videojuegos, 
celulares, computador , amistades que no aportan mucho para una vida sana. 
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2.1.1. COBERTURA DEL ESTUDIO 
 
El desarrollo de la presente propuesta se limitara al estudio en los estratos 
altos en la  ciudad de Pereira, teniendo en cuenta centros comerciales y 
conjuntos cerrados, ya que Pereira es una ciudad comercial y dentro de este 
ámbito aunque se maneja muchos institutos que se dediquen a la enseñanza 
de las artes, no se ha encontrado alguna que sea más personalizada. 
 
2.1.2. SITUACIÓN PROBLEMA. 
 
La economía y cultura de las Artes Plásticas, música y la danza se vienen 
analizando desde diferentes ciencias y en efecto, la aplicación de ambas 
palabras no coinciden, dicha incompatibilidad se ha generado por la 
concepción que proyectan a las artes plásticas como una actividad marginal en 
sus campos de estudio o simplemente como algo que debe ser proyectado 
desde otras ciencias. No es difícil atinar coincidencias entre estos dos 
parámetros tomando como referencia los diferentes estudios que han abordado 
el tema. 
Algunos de los elementos aclaratorios de los niveles de desarrollo económico 
de determinado región están en sus conocimientos culturales a  través de las 
actividades que lo componen los cuales  generan procesos de pensamiento, 
imaginación y percepción y a  su vez  complejos procedimientos de recepción, 
que son diferenciables, de acuerdo a la naturaleza tanto de las expresiones 
culturales como de los actores que interfieren en ellas, la eficiencia, la 
distribución y las representaciones organizativas de las empresas pueden estar 
determinadas también por las múltiples culturas, 
 
2.1.3. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACIÓN. 
 
La importancia del proyecto, se basa en la necesidad que  se tiene de  realizar 
un estudio que permita recopilar información en la cual se pueda llegar a 
reconocer  el arte en la evolución y progreso de la vida del hombre, a partir de 
la adquisición de conocimientos tomando al entorno socio cultural como factor 
implicado en los procesos de desarrollo, ya que es necesario para la 
transformación de una sociedad y así poder determinar si el avance de este 
sector es lo suficientemente competitivo para afrontar los desafíos que trae 
consigo la variedad del mercado de Pereira, además de plantear diferentes 
alternativas que le permitan al ciudadano acercarse y encasillarse más a este 
tipo de actividades. 
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2.1.4. FORMULACION DEL PROBLEMA 
 
¿Cuál es la viabilidad de la  propuesta de investigación de mercados para 
proyectos de enseñanza del arte en el uso adecuado del tiempo libre en los 
estratos altos (4, 5 y 6) del Municipio de Pereira? 
 
2.1.5. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA A INVESTIGAR 
 
 Cómo se encuentra el sector del arte en Pereira? 
 Cuál es La tendencia del arte plástico, la música y la danza en el mercado a 
nivel departamental  
 Cuáles son Las Universidades, instituciones  dominantes en el desarrollo 
del arte en Pereira?  
 Cuáles son los factores de diferenciación del subsector del arte en Pereira? 
 Cuáles son las herramientas utilizadas para el desenvolvimiento de las 
prácticas en el arte plástico, la música y la danza? 
 Desarrollo del plan investigativo relacionado con el análisis socio cultural de 
los pereiranos  
 
3. JUSTIFICACION 
 
Sabido es que la educación tradicional ha marcado una tendencia 
preponderante al desarrollo de la actividad racional del educando, tendencia 
que se acentúa a partir de este siglo, en el que se ha establecido a la técnica 
como el medio fundamental de proporcionar el bienestar, el desarrollo y hasta 
la felicidad del ser humano, bajo el descuido y el menosprecio a toda esa gran 
cantidad de facultades que el hombre posee, que caen dentro del campo de la 
afectividad, la fantasías y la imaginación.  
La principal razón de la creación de este proyecto es la de investigar si existiría 
la aceptación para esta idea, para así lograr con el propósito de que las 
personas dentro de la sociedad  se interesen un poco más por estas disciplinas 
y puedan experimentar debido que ayudan mucho con el desarrollo cerebral y 
de definición de la personalidad. La identidad de un País y de un Estado se 
expresa en sus bienes artísticos y culturales.  El realizar este proyecto busca 
que los participantes obtengan los  suficientes elementos para llevar a cabo 
funciones de una manera apropiada, de acuerdo al programa específico. Los 
jóvenes y niños artistas se desempeñan en múltiples contextos. El arte ejerce 
influencia en, y a la vez es influenciada por ideas, eventos y tendencias. Los 
artistas influyen en la cultura de dos maneras, a través de su práctica 
profesional y por medio de su interacción con otros artistas, con profesionales 
de otros campos, y con el público. Además todo músico se desempeña 
generalmente como ejecutante, oyente, historiador, compositor, teórico y 
profesor.  El desarrollo artístico al igual que todas las demás disciplinas, 
requiere del desarrollo de habilidades, destrezas, conocimientos, de cierto 
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grado de disposición natural o de constancia y perseverancia y  de una gran 
dedicación. El reconocimiento, el respeto y el prestigio profesional, son 
básicamente el producto de la calidad del desempeño en la disciplina, la 
posesión de credenciales académicas por sí mismas no son suficientes para 
ello.  Sin embargo, aunque tradicionalmente el desempeño profesional haya 
dependido en gran medida de las diversas cualidades personales, siempre se 
ha reconocido que se requiere además de otros elementos para complementar 
y reforzar éstas cualidades básicas que por sí mismas tienen poco valor. La 
orientación en particular del desarrollo del proyecto es estimular la función del 
arte, hacer una divulgación por medio de representaciones artísticas, descubrir 
entre sus alumnos su talento, orientarlo hacia medios adecuados.  
Ser promotores de la divulgación artística entre los habitantes de la ciudad 
logrando captar el interés de los participantes para conocer e investigar acerca 
de todas las expresiones artísticas.  
 
4. OBJETIVOS 
 
Antes de comenzar a darle forma al proyecto se necesita conocer lo que se 
desea conseguir con este, y de esta manera tener un horizonte de planeación 
claro y bien definido que nos ayude al desarrollo del proyecto en cuestión. Es 
por eso que es necesario establecernos claramente cuáles van a ser nuestros 
objetivos, tanto generales como específicos; los cuales serán descritos a 
continuación:  
 
4.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Establecer el grado de aceptación de una propuesta artística no tradicional en 
los estratos 4, 5 y 6, para fomentar tanto en niños como en los jóvenes 
conocimientos básicos para una formación cultural completa, y tengan una 
libertad de expresión, cambiando la idea de que el arte tradicional es el único 
aceptable. 
 
4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS  
 
 Determinar realmente cual es el mercado potencial para este proyecto. 
 
 Establecer la aceptación del proyecto dentro del mercado potencial, 
identificado inicialmente. 
 
 Desarrollar un proceso de investigación de campo donde se identifiquen las 
empresas de Pereira que se dediquen a la prestación de estos servicios de 
artes plásticas y establecer cuáles de estas empresas identificadas pueden 
ser competencia una de la otra. 
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 Hacer el debido trabajo de campo como lo son encuestas en estos sectores 
de la ciudad para determinar la factibilidad del proyecto. 
 
 Estimar la viabilidad administrativa y financiera del proyecto. 
 
5. MARCO DE REFERENCIA 
 
5.1. MARCO TEÓRICO 
“el arte, como el juego, es, ante todo, un medio natural de expresión. Los niños 
son  seres en constante cambio y la representación gráfica que realizan debe 
ser considerada como el lenguaje del pensamiento”.  
También añade esta autora que “la Expresión Plástica es un lenguaje de la 
comunicación”, aunque no es necesario que exista intención comunicativa para 
que se dé el lenguaje.  
Por todo esto, podemos definir la Expresión Plástica como un medio de 
expresión y comunicación de vivencias y sentimientos que manifiesta mediante 
actividades lúdicas, que estimula el desarrollo motriz y el juego y, en el que 
intervienen sensaciones, percepciones y sentimientos y que permite, a los 
niños y jóvenes, representar y comunicar su pensamiento.  
El arte es un proceso creador, y para llegar a presentar y comunicar 
creativamente, es necesario conseguir un equilibrio entre lo que se vive y lo 
que se expresa, entre la acción y el lenguaje, entre lo que se dice y se hace, y 
para ello es necesario encontrar una forma de decirlo.  
Tradicionalmente las artes plásticas, se ha trabajado en la escuela mediante el 
desarrollo de habilidades manuales o el conocimiento de las técnicas y 
materiales, pero podemos decir que es la forma menos efectiva de tratarla en el 
ámbito educativo y, menos aún en las aulas de Educación. 
Actualmente, se considera que la Expresión Plástica no sólo debe centrarse en 
el conocimiento de técnicas, sino que se da mucha importancia a otros 
aspectos relacionados con ésta, como puede ser la educación estética, el 
desarrollo de la imaginación y la creatividad; por este motivo, la etapa de 
infantil y juvenil es considerada la más adecuada para trabajarla, pues es 
cuando los niños y jóvenes están más abiertos a propuestas creativas, a 
expresarse, a desarrollar su imaginación.  
Por todo esto, debe entenderse no sólo como un “área de expresión y de 
comunicación” sino como una herramienta que ayuda a los niños y jóvenes a 
conectar, construir y expresar los aprendizajes y aspectos de la realidad 
exterior, como un medio de relacionarse con el entorno y de obtener 
información de éste a través de los sentidos. 
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5.2. MARCO CONCEPTUAL 
La expresión artística y la creatividad a través de la pintura y demás, se 
considera como uno de los espacios más importantes para el acercamiento al 
conocimiento que nos permite desarrollar dentro de las artes plásticas  la 
sensibilidad, psicomotricidad apreciando las manifestaciones artísticas de los 
niños y jóvenes explorando su propia capacidad. 
El docente debe conocer la naturaleza de los estudiantes para poder vincularse 
como guía y apoyo en un proceso, es decir debe propiciar contenidos 
significativos, con el propósito de que el estudiante se involucre haciendo 
propio el aprendizaje. 
Es importante que el docente le dé importancia a aspectos fundamentales 
como los cambios en la naturaleza de las artes, la psicología, pedagogía y el 
efecto de los valores y las creencias de la sociedad en este ámbito que 
repercute en las instituciones educativas influenciando sus prácticas. 
Resulta vital la educación integral del estudiante, por ello la enseñanza de las 
artes lo mismo que las ciencias son importantes para una comprensión 
ordenada del mundo en que se vive, por ello es necesario enfatizar las 
innovaciones ara incentivar la creatividad y el desarrollo personal. 
En este sentido vale la pena resaltar una apreciación de Piaget “los niños están 
llenos de sentimientos generosos, proyectos altruistas” con ellos se 
responsabiliza a la educación artística a entusiasmar y motivar a los niños y 
jóvenes para que valoren el arte, siendo parte importante en el. 
 
5.3. MARCO GEOGRAFICO 
 
El desarrollo del proyecto se dará en la ciudad de Pereira, pero la selección de 
los mercados objetivos será en los estratos altos de la ciudad los cuales será 4, 
5 y 6. 
 
5.4. MARCO LEGAL 
Dentro del marco legal corresponde ilustrar la normatividad, reglamentación y 
acuerdos relacionados con la educación no formal la cual es en la que se 
encuentran estos establecimientos de enseñanza del arte. 
Artículo 36º.- Definición de educación no formal. La educación no formal es la 
que se ofrece con el objeto de complementar, actualizar, suplir conocimientos y 
formar en aspectos académicos o laborales sin sujeción al sistema de niveles y 
grados establecidos en el artículo 11 de esta Ley.  
Artículo 11º.- Niveles de la educación formal. La educación formal a que se 
refiere la presente Ley, se organizará en tres (3) niveles: 
a) El preescolar que comprenderá mínimo un grado obligatorio; 
17 
 
b) La educación básica con una duración de nueve (9) grados que se 
desarrollará en dos ciclos: La educación básica primaria de cinco (5) grados y 
la educación básica secundaria de cuatro (4) grados, y 
c) La educación media con una duración de dos (2) grados. 
Artículo 37º.- Finalidad. La educación no formal se rige por los principios y 
fines generales de la educación establecidos en la presente Ley. Promueve el 
perfeccionamiento de la persona humana, el conocimiento y la reafirmación de 
los valores nacionales, la capacitación para el desempeño artesanal, artístico, 
recreacional, ocupacional y técnico, la protección y aprovechamiento de los 
recursos naturales y la participación ciudadana y comunitaria. Ver Decreto 
Nacional 114 de 1996 
Artículo 38º.- Oferta de la educación no formal. Adicionado por el art.6, Ley 
1651 de 2013. En las instituciones de educación no formal se podrán ofrecer 
programas de formación laboral en artes y oficios, de formación académica y 
en materias conducentes a la validación de niveles y grados propios de la 
educación formal, definidos en la presente Ley. 
Para la validación de niveles y grados de la educación formal, el Gobierno 
Nacional expedirá la reglamentación respectiva. 
Artículo  39º.- Educación no formal como subsidio familiar.  Reglamentado por 
el Decreto Nacional 1902 de 1994. Los estudios que se realicen en las 
instituciones de educación no formal que según la reglamentación del Gobierno 
Nacional lo ameriten, serán reconocidos para efectos de pago del subsidio 
familiar, conforme a las normas vigentes. 
Artículo 40º.- Programas de educación no formal a microempresas. El Plan 
Nacional para el desarrollo de la microempresa será el encargado de aprobar 
los programas de capacitación y asesoría a las microempresas, al igual que los 
programas de apoyo micro empresarial. 
Las instituciones capacitadoras aprobadas para adelantar estos programas 
tendrán carácter de instituciones de educación no formal. 
El Ministerio de Educación Nacional formará parte de las directivas del plan. 
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6. METODOLOGIA PROPUESTA 
 
6.1. TIPO DE ESTUDIO. 
 
Se utilizará la investigación exploratoria para la recolección de información 
relacionada con las artes plásticas, también se empleará la investigación 
descriptiva para conocer el comportamiento y la acogida que tienen las artes 
dentro de estos estratos sociales en el municipio de Pereira. 
 
6.2. PROCESO METODOLOGICO PARA REALIZAR LA INVESTIGACION. 
 
 Desarrollo de encuestas en los estratos seleccionados de la ciudad de 
Pereira 
 Realización de entrevistas  
 Proceso de observación  
 Investigación de campo 
 
 
7. MARKETING ESTRATEGICO 
 
7.1. FICHA TÉCNICA ENCUESTA 
 
Mercado Objetivo El tamaño del mercado objetivo es 63.200 predios que 
corresponden a los Estratos 4, 5 y 6 del Municipio de Pereira 
 
Tamaño Muestral: 291 personas a encuestar. 
 
Método de Muestreo: se determinó en que barrios estaban ubicados los 
estratos 4, 5 y 6 de Pereira y se le realizo a personas de 18 ó más años de 
edad de forma aleatoria. 
 
Fecha de Aplicación: del 18 al 24 de enero de 2014 
 
Modo de Aplicación: Se abordó a las personas a encuestar informando 
acerca de un proyecto de enseñanza del arte en Pereira, solicitando su 
aprobación para realizar dicha encuesta. 
 
Margen de error: 5% 
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7.2. OBJETIVOS Y GRÁFICAS 
 
PREGUNTA 1. 
 
De las siguientes opciones cuál es su estado civil. 
 
 
 
De las 291personas encuestadas se determinó que la mayoría de nuestros 
clientes potenciales son  personas que tienen convivencia de pareja, las cuales 
corresponden  al  44%  personas casadas y el 19%  en unión libre, para un  
total de 63%.  
 
PREGUNTA 2. 
 
¿Tiene usted hijos, familiares o personas menores bajo su responsabilidad? 
 
 
 
Se identifica un número significativo de personas con menores bajo su 
responsabilidad, ya que representa un 73% del tamaño de la muestra. Con esta 
información se puede inferir que se tiene un porcentaje significativo del 
mercado al cual se puede acceder con la idea de negocio establecida. 
24%
44%
19%
7%
6%
ESTADO CIVIL
A.     Soltero(a).
B.     Casado (a).
C.     Unión libre.
D.    Divorciado (a).
E.     Viudo (a).
73%
27%
Si
No
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PREGUNTA 3 
 
¿En qué rango de edades se encuentran? 
 
 
 
De la muestra encuestada se evaluaron 346 hijos, de los cuales el 63% se 
encuentran entre los 0 – 15 años de edad, permitiendo concluir el rango de 
edad en el cual se puede encontrar el mercado objetivo. 
 
PREGUNTA 4 
 
¿Qué tanto tiempo comparte usted al día con el menor de edad  bajo su 
responsabilidad? 
 
 
 
De las personas encuestadas, 184 de estas tienen hijos; de ellas el 65% 
manifestaron compartir más de tres horas al día con ellos y sólo un 1% 
mencionaron que compartían menos de una hora. Esto nos muestra que un 
mayor porcentaje de personas le dedican un tiempo significativo a sus hijos de 
acuerdo a las actividades del día a día, sin embargo dado la edad de los niños, 
puede ser poco tiempo para realizar acompañamiento en la vida del menor. 
18%
23%
22%
14%
23% De 0 a 5
De 6 a 10
De 11 a 15
De 16 a 18
Mayores de 18
1,09%
8,70%
17,39%
65,76%
7,07%
a.)  Menos de una
hora
b.)  Entre una y dos
horas
c.)  Entre 2 y tres
horas
d.)  Más de tres
horas
e.)  Otra. ¿Cuál?
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PREGUNTA 5  
 
Sabe usted si el menor de edad  bajo su responsabilidad ocupa el tiempo libre 
en actividades como: 
Esta pregunta tenía la posibilidad de múltiples respuestas, por lo tanto los 
resultados se dieron de la siguiente manera: 
a) Deportes 
 
 
 
 
El mayor porcentaje de los deportes de los cuales mencionan sus hijos se 
dedican en sus tiempos libres corresponde al 13.1% de Futbol y al 10.12% de 
natación. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
En la anterior podemos ver que el 39% también se dedica a ver televisión, una 
de las actividades más comunes en los niños que se encuentran en casa y no 
ven otras opciones para ocupar su tiempo libre. 
 
 
39%
33%
10%
23%
b) television
c) Juegos
d) Salir de camping
e) Video juegos
13,01%
1,73%
1,73%
0,58%0,29%0,29%
10,12%
3,76%
0,29%
0,87%
1,73%
0,58% 1,16% 0,87% 0,29% 0,29%
Futbol
Tenis
Basquetbol
Bicicross Bmx
Bolos
Equitacion
Natacion
Bicicleta
Balet
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f) Tecnología 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
De la tecnología, el 55% utiliza sus equipos de Ipad, computadores y celulares 
en los cuales se evidencia el uso de diferentes redes sociales y aplicaciones 
que la tecnología actual ofrece a los cibernautas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
29%
25%
34%
30%
19%
35%
16%
1%
g) Dibujar
i) Bailar
k) Estudiar
m) Pintar
h) Cantar
j) Amigos
l) Leer
n) Ninguna
28%
1%
17%
1%
10%
23%
pc
psp
ipad
ipod
celular
Otros
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PREGUNTA 7 
 
¿Por  cuál de las siguientes áreas ha notado en el menor de edad  bajo su 
responsabilidad dicha inclinación? 
 
 
 
Del total de encuestados, 267 tienen hijos menores de 18 años. De ellos el 
98% manifiesta que los niños tienen inclinación a actividades como danza y 
pintura. Se debe tener en cuenta que el resultado es mayor al 100% debido a 
que cada uno tiene la posibilidad de elegir múltiples respuestas.  
 
PREGUNTA 8 
 
¿Conoce usted alguna o algunas entidades que presten servicio de iniciación 
en las artes? 
 
 
 
De las personas encuestadas, el 37% conocen este tipo de entidades y el 34% 
se menciona que no aplica porque no tienen hijos y por ende no estarían dentro 
del mercado objetivo. 
33,33%
31,46%
34,46%
13,48%
3,00%
1,87% 0,75% 1,12%
a.     Música
b.     Danza
c.     Pintura
d.     Plastilina
e.     Pintura en cerámica
f.      Origami
29%
34%
37% Si
No
No aplica
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PREGUNTA 9 
 
¿Estaría usted interesado (a) en inscribir al menor de edad  bajo su 
responsabilidad en algún instituto o escuela de aprendizaje que preste el 
servicio de iniciación en artes? 
 
 
 
Teniendo en cuenta esta pregunta, podemos inferir que según el 69,5% está 
dispuesto a inscribir en un instituto de aprendizaje para prestar el servicio de 
artes, y por ende se da un buen resultado para el objetivo de la encuesta.  
 
PREGUNTA 10 
 
¿Está interesado(a) en recibir alguna información adicional que apoye a su hijo 
en desarrollar habilidades artísticas? 
 
 
 
Se evidencia que el 60.3% de las personas no está interesada en recibir 
información adicional para apoyar a su hijo en el desarrollo de las actividades 
artísticas, ya que prefieren dejar esto en manos de personal experto.  
 
69,57%
30,43%
Si
No
39,67%
60,33%
Si
No
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Finalmente de las personas encuestadas, se identificó que un total de  166 
hijos seria los posibles clientes para el proyecto objeto de estudio. De los 
cuales se presentan los siguientes datos:  
 
 
 
Según la gráfica, el mayor porcentajes de niños (83%) están entre los 0 -15 
años de edad, el cual sería el mercado objetivo principal. 
 
Además de los estratos de las personas que fueron encuestadas, se ven en 
porcentaje los siguientes datos:  
 
 
 
De lo anterior, evidenciamos que el 62% de las personas encuestadas que 
prefieren este tipo de servicios, se encuentras en los estratos 4 y 5, dando 
entonces como respuesta los estratos en los cuales se debe enfocar la idea 
negocio objeto de estudio. 
 
 
 
 
23%
27%
33%
17%
De 0 a 5
De 6 a 10
De 11 a 15
De 16 a 18
9%
21%
34%
28%
9%
Estrato 2
Estrato 3
Estrato 4
Estrato 5
Estrato 6
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7.3. ENTREVISTA 
 
Objetivo General: 
Obtener de la competencia información acerca del manejo y el desarrollo de su 
empresa. 
 
Objetivos específicos: 
 Identificar los medios de comunicación utilizados por la competencia para 
promocionar sus servicios. 
 Identificar las épocas del año que mejor comportamiento tienen sus ventas. 
 Identificar el grado de deserción de los jóvenes y porque se puede dar esta 
situación. 
 
FICHA TECNICA 
 
Buenas tardes mi nombre es________________________, soy estudiante de 
Ingeniería Industrial de la Universidad tecnológica de Pereira, el objetivo de 
esta entrevista es identificar la necesidad y el grado de aceptación que tienen 
las artes plásticas en la sociedad.  
Me encuentro con el señor(a)____________________ en las instalaciones de 
__________________ en la ciudad de Pereira el día ______________ de 
2014, siendo las ______________  
 
 
Entrevista: 
1. ¿cuéntenos Cuál es su formación académica? 
2. ¿cuál ha sido su experiencia profesional en la enseñanza del arte? 
3. Según su experiencia en este instituto nos puede contar ¿Qué método 
utilizaron para atraer al cliente a su instituto y decidieran desarrollar su 
habilidad? 
4. ¿En qué épocas del año, la empresa  tienen mayor  flujo de clientes y 
porque considera usted se da esta situación? 
5.  De acuerdo a su experiencia ¿cuál podría ser el porcentaje de deserción de 
los jóvenes? 
6. ¿Cuáles pueden ser los motivos que llevan a tal deserción? 
 
Señor(a)________________ le agradecemos por el tiempo que nos brindó para 
esta entrevista, que tenga un buen día. 
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Se entrevistaron a las siguientes empresas: 
 Forma y Figura 
Entrevistada: Luisa Aguirre 
Cargo: Tallerista 
 
 Guitar Home 
Entrevistado: Luis Fernando López López 
Cargo: Docente 
 
 La tienda del arte 
Entrevistado: Alejandro Cujabanty 
Cargo: Docente 
 
ANALISIS 
 
 Se pudo observar en las tres entrevistas realizadas que el personal 
contratado  está debidamente capacitado y con experiencia. 
 
 Se determinó que la mejor época de inscripción de los jóvenes esta entre 
febrero y noviembre, la cual pertenece a la época escolar. 
 
 Se concluyó que el porcentaje de deserción de los jóvenes se encuentra 
entre el 10% y 20% 
 
 Se ratificó que los medios de comunicación más utilizados para estos 
servicios son los medios impresos, radio, y actividades promocionales. 
7.4.  Tamaño del  mercado.  
 
Las artes plásticas, la música y la danza reagrupan aproximadamente 25 
establecimientos en la ciudad de Pereira, los cuales están distribuidas de la 
siguiente manera: para danza el 20%, para música el 16%, para artes plásticas 
el 52% y para empresas que agrupen los tres servicios al igual que Extraclase 
el 12%. 
El sector consta muy mayoritariamente de microempresas que opera en 
mercados locales. Las principales salidas de estos servicios en la ciudad de 
Pereira están concentradas en las artes plásticas y como pudimos observar 
solo el 12% se dedican a ofrecer un portafolio de servicios más completo que 
integren las tres actividades. 
Esta  profesión está poco concentrada en la ciudad y por ello Extraclase quiere 
aprovecharse de esta problemática para hacer surgir su idea ya que encontró 
poca competencia directa en el mercado. 
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Como la población es finita, es decir conocemos el total de la población y 
deseásemos saber cuántos del total tendremos que estudiar la fórmula sería:  
 
  
n = 63.200 * (1,96)^2(0,05)(0,95) 
      (0,025)^2*(63.200–1)+(1,96)^2*(0,05)(0,95)  
 
n = 291  
 
El total de población estudiada fue de 291 hogares, de acuerdo a estas 
encuestas se obtuvo que 166 niños los cuales representan el 57% estarían 
interesados en hacer parte de algún servicio de Extraclase, por lo tanto se 
puede decir que de 63.200 viviendas, el tamaño de mercado factible seria de 
36.024 hogares con hijos menores de 18 años como posibles clientes  
interesados en este proyecto. 
 
7.5. PERFIL DEL CONSUMIDOR 
 
Teniendo en cuenta  las características de vivienda y del entorno del perfil del 
consumidor se puede determinar que  aunque las variables de estratificación 
no incluyen por ningún lado el concepto de clase social, el estrato llega a ser 
indicador de la calidad de vida, de la capacidad de pago, señala niveles de 
riqueza y de pobreza, de tal manera que la delimitación de cada estrato se 
relaciona con los parámetros que delimitan la clase social. 
Según las encuestas realizadas se observa un total de 166 niños que serían 
posibles clientes potenciales para Extraclase, de los cuales el mayor grado de 
aceptación se encuentra en los niños (as) entre os 11 y 15 años, seguido de los 
de 6 a 10, ya que en esta edad despierta más su gusto por dichas actividades, 
teniendo también presente que el estrato más viable para ofrecer estos 
servicios son el estrato 4 y 5 según los objetivos propuestos. 
 
Uso del producto por edades (%) 
 
  Total De 3 a 5  De 6 a  10  De 11 a 15 De 16 a 18 
Niños (as) 166,00 23% 27% 33% 17% 
 
Uso del producto por clase social (%) 
             
   Total Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6 
Niños (as) 128,00 8% 21% 34% 28% 9% 
 
Fuente de información: Grupo investigador 
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7.6.  Deseos y necesidades del consumidor 
 
Lo que busca el cliente es desarrollar el potencial y habilidades artísticas de su 
hijo generando mayor confianza, ya que sus ocupaciones nos les permiten 
compartir con sus hijos el 100% del tiempo libre, por lo tanto ellos quedan a su 
libre albedrío sin saber cuál es la mejor opción de utilización de este tiempo, 
por ello requieren de actividades extras para que sus hijos estimulen mejor su 
memoria y su destreza con actividades que realmente aporten para su vida no 
solo para su bienestar individual, familiar sino también social. 
7.7.  Hábitos de uso y actitudes 
En estos momentos se está tratando de generar un cambio de mentalidad, en 
la sociedad con respecto a los hábitos de uso y consumo de arte, sin embargo 
esa actividad artística y cultural, el uso que los medios de comunicación de 
masas o distintas empresas de diferentes sectores hacen del arte algo 
cotidiano y habitual para las personas.   
El aumento de la demanda de los estudios artísticos en este tiempo han llevado 
a las autoridades educativas a ampliar los contenidos sobre los mismos en la 
enseñanza obligatoria y  a la creación de grupos artísticos. 
En este sentido, el nuevo diseño de enseñanza del arte para Extraclase  ha 
dado un paso importante al considerar también las actitudes, normas y valores 
como contenidos de aprendizaje, sabemos que cualquier actitud hacia un 
objeto conlleva de modo fundamental, un componente cognitivo por lo que 
difícilmente podremos conseguir dicho objetivo si el nivel de conocimientos 
artísticos sigue siendo mínimo, es cierto que aparentemente ha habido un 
aumento de la formación artística, pero todavía se olvida la importancia de la 
historia del arte, sobre todo teniendo en cuenta que entre el conjunto de la 
población existen mayor número de personas consumidoras de arte que 
productoras del mismo. 
7.8. Papeles de compra 
 
Extraclase es el iniciador, ya que él, es el encargado de hacer la búsqueda de 
posibles clientes, basándose en la problemática de estos estratos, el cual es el 
factor tiempo de los padres y el uso inadecuado del tiempo libre en los menores 
de edad, es quien llega al hogar a ofrecer los servicios. 
 
Se ubica como Influenciador a la persona que se encuentre a cargo del menor 
porque es el ente que recibe la información de Extraclase y el que influye sobre 
el niño (a) para que  tome dichas actividades. 
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Quien decide sobre este servicio que se presta es el padre de familia, ya que 
ellos siempre tendrán la última palabra sobre el menor. 
 
El comprador es la persona que se encuentra económicamente a cargo del 
menor de edad y es quien después de que éste resuelve tomar sus actividades 
extra clases provee el dinero para que esto sea posible 
 
Y por último el usuario es el niño(a) ya que es quien va  a tomar las clases. 
 
Papeles de compra y agentes en el segmento de artes plásticas, 
música y danza 
  
 Papel Agente 
Iniciador Extraclase  
Influenciador La persona que esté a cargo del menor de edad 
Quien decide Los padres 
Comprador La persona que está económicamente a cargo del menor de edad 
Usuario El menor de edad 
 
Fuente de información: Grupo investigador 
 
8. MERCADO 
 
8.1. Historia  
 
La música, la pintura y las artes en general facilitan la capacidad de reserva 
cerebral o la capacidad de reserva cognitiva. Primero, deberíamos concordar 
en que el arte no es más ni menos que un producto del cerebro humano, como 
la educación, la cultura y las emociones. El Arte en cualquiera de sus formas 
debe ser entendido como una función cognoscitiva que posee sus propias 
redes neuronales y que, junto con la creatividad particular del artista y el 
producto de esa creatividad, se integra en una expresión final de elementos 
neuro-sociales y psicológicos.  Está bien establecido, por ejemplo, que en 
música existen vías neuronales específicas para los diferentes componentes de 
ella y estas son bastantes exclusivas y muy diferentes de otras vías neurales. 
Para la pintura también hay áreas cerebrales en que la creatividad humana es 
capaz de desarrollarse en respuesta al entrenamiento y a los factores 
ambientales que rodean al pintor.  En conclusión quisiéramos suponer que así 
como la educación, el bilingüismo, el trabajo intelectual efectuado, las redes 
sociales y los estilos de vida sanos, estamos proponiendo que el arte en sus 
expresiones múltiples es un poderoso inductor o protector de las funciones 
cerebrales listo para ser usado en cualquier forma que el cerebro sea atacado 
por enfermedades agudas o crónicas.    
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8.2. Demanda potencial  
 
Según Informe técnico y de actividades de la estratificación socioeconómica del 
Municipio de Pereira del año 2008 al 2011 aproximadamente el número de 
predios es de 127.835. Sin embargo de este número de predios no todos 
corresponden al segmento al cual está dirigido el servicio. De los 127.835 
predios, aproximadamente 63.200 pertenecen a los estratos 4, 5 y 6 el cual 
está distribuido así: 15,43% pertenece al estrato 4, el 19,88% al estrato 5 y el 
14,12% al estrato 6 para un total de 49,43% predios. De la investigación de 
mercado de artes plásticas, música, danza se obtuvo que el 69,57% de los 
encuestados están interesados en que sus hijos aprendan alguna actividad 
artística.  
8.3.  Etapa de la demanda y posicionamiento 
 
La Matriz Boston Consulting Group, clasifica todas las UEN de la empresa, tal 
como lo muestra la figura; en el eje vertical el porcentaje de crecimiento de 
mercado que representa la medida del atractivo de mercado y en el eje 
horizontal la participación relativa de mercado que sirve para medir el peso de 
la empresa en el mercado.   
 
 
El servicio de enseñanza de actividades de artes plásticas, música y danza que 
se ofrecerá ha sido ubicado en el segundo cuadrante que corresponde a un 
producto dilema, y la razón es porque existe poca participación pero grandes 
posibilidades de crecimiento ya que aún no ha sido totalmente explotado y 
existe una gran disposición de parte de los consumidores potenciales a 
participar en el desarrollo de sus hijos por medio del arte, además de estar 
interesados en que estos aprendan alguna actividad artística. Una 
característica adicional que sitúa a esta escuela en el cuadrante dilema es que 
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requiere de una fuerte inversión la cual sirve para conservar su parte de 
mercado y más aún para aumentarla.  
8.4 Estacionalidad 
 
Por medio de las entrevistas realizadas a la competencia, la mejor época para 
realizar los talleres es el periodo comprendido entre los meses de febrero a 
noviembre, pues este lapso de tiempo es propicio por la temporada escolar y 
además porque sus padres no pueden estar pendientes de ellos y la época de 
fin de año ya están de vacaciones y se van de viaje o realizando diferentes 
actividades. 
 
Estacionalidad del mercado de  artes plásticas, música y danza Promedio del consumo 
mensual en 5 años (%)   
                        
 Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.   
70% 85% 100% 95% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 0%   
 
Fuente de información: Grupo investigador 
 
8.5. Impacto de la Tecnología 
 
Extraclase como prestadora de servicios de enseñanza de las arte plásticas la 
música y la danza, hoy, no tienen inconveniente alguno en apoyarse en 
cualquier mecanismo que la ciencia o la tecnología puedan haber 
perfeccionado, ya que esos desarrollos pueden o no tener manejos inteligentes 
y convertirse en una oportunidad más para incursionar en el mercado. 
La tecnología puede ser utilizada en forma más práctica convirtiéndose en una 
herramienta más para su buen desarrollo, teniendo en cuenta que podemos 
beneficiarnos tanto por sus usos como de sus abusos y aunque siempre ha 
sido ineludible un mayor o menor nivel de contacto entre uno y el otro, se 
observa como los avances tecnológicos influyen en la perspectiva que se tiene 
de las artes plásticas, donde se establecen ritmos acelerados y modos distintos 
de notar, apreciar y concebir el entorno social en el que vivimos, se marca un 
punto de referencia entre las distintas artes llevando la imaginación un paso 
más adelante. 
8.6. Competidores 
 
Una de las grandes ventajas que tendría Extraclase es que al momento no 
existen muchas empresas dedicadas a brindar un paquete de servicios tan 
completo como el que ellos pretenden ofrecer a sus clientes, sin embargo y 
según las encuestas realizadas podemos encontrar que así sea por separado 
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existen otras empresas dedicadas a ofrecer dichos servicios como lo son, están 
ubicadas de acuerdo al grado de aceptación de acuerdo a la información 
suministrada: 
 
ENTIDAD  
% DE 
ACEPTACION 
EN EL 
MERCADO  
 
ENTIDAD  
% DE ACEPTACION 
EN EL MERCADO  
Luci Tejada 
7,90% 
       
Colegio de Málaga 
Hugo Ángel 
Jaramillo 
0,34% 
Miluska 6,19% 
 
Xtilo Dance 0,34% 
Univ. Tecnológica de 
Pereira 
3,78% 
 
Crecer juntos 
0,34% 
Comfamiliar 
3,44% 
 
Liceo taller san 
miguel 
0,34% 
Danzarte 
2,41% 
 
Escuela de música 
del Risaralda 
0,34% 
Bellas Artes 
2,06% 
 
El taller de Viviana 
ángel 
0,34% 
Forma y Figura 1,72% 
 
Colegio Inem 0,34% 
Batuta 
1,37% 
 
Instituto de artes 
maraya 
0,34% 
Vuelta Canela 1,03% 
 
Guitar home 0,34% 
Casa de la Cultura 
0,69% 
 
Instituto 
pedagógico de 
cultura y arte 
0,34% 
Plasti Kids 
0,69% 
 
Instituto de 
cultura y fomento 
al turismo 
0,34% 
Plasti Arte 0,69% 
 
Liga de gimnasia 0,34% 
Tienda del arte 0,69% 
  
 
8.7 Participación en el mercado de las principales marcas 
Se estima que para el primer año se alcance a cubrir la demanda obtenida por 
medio de las encuestas, considerando apropiado crecer año tras año como 
mínimo un 3% anual en cada una de las diferentes marcas. 
Teniendo en cuenta que cuando lleguemos al quinto año debemos haber 
duplicado la demanda inicial 
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Participación en el mercado de las principales marcas, 
en (%) 
 
          
Servicios Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Música 33,33% 36,33% 39,33% 42,33% 45,33% 
Danza 31,46% 34,46% 37,46% 40,46% 43,46% 
Pintura 34,46% 37,46% 40,46% 43,46% 46,46% 
Plastilina 13,48% 16,48% 19,48% 22,48% 25,48% 
Origami 1,87% 4,87% 7,87% 10,87% 13,87% 
Pintura en 
cerámica 3,00% 6,00% 9,00% 12,00% 15,00% 
Otras marcas 1,87% 4,87% 7,87% 10,87% 13,87% 
Total 119,47% 140,47% 161,47% 182,47% 203,47% 
 
Fuente de información: Grupo investigador 
 
8.8 Segmentación del mercado 
 
El mercado consumidor (compradores) está compuesto por individuos con 
ingresos diferentes, residentes en lugares distintos de la Ciudad de Pereira, 
pero basándonos especialmente en los estratos 4, 5 y 6, compradores del 
servicio de artes plásticas, música y danza para niños y jóvenes no mayores de 
18 años de estos estratos que deseen adquirir una buena implementación del 
tiempo y un mejor aprendizaje. 
Este tipo de segmento es elegido porque es un mercado potencial  ya que es 
donde se ve con mayor frecuencia que los menores se encuentran solos en 
casa o al cuidado de otras personas mientras los padres trabajan y el ingreso 
de estos estratos permiten pagar este tipo de actividades. 
  
Es medible, se puede contar el mercado potencial. En este caso se puede 
contar con bases de datos gubernamentales que nos permita hacer 
estimaciones de posibles clientes.  
 
Identificable: es posible visualizar el mercado por medio de las encuestas 
realizadas, ya que tenemos las personas interesadas en inscribir a sus hijos en 
estas actividades extra clases. 
 
Accesible: este mercado potencial no es cerrado. Los canales de distribución 
son amplios, y el precio es accesible.  
 
Diferenciable: el segmento es amplio, por lo tanto existen variaciones de 
comportamiento y es posible hacer marketing.  
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Relación costo / beneficio: el producto en el momento se encuentra en etapa de 
introducción, las expectativas es que a medida que continúe su ciclo de vida, 
presentara mayores rentabilidades. 
  
8.9. Características de la P del Producto 
 
Tipos 
 
Extraclase pretende ofrecer a los niños y jóvenes la posibilidad de encontrar en 
una misma empresa todas las expresiones del arte, con la garantía de un 
excelente servicio con excelentes profesionales en cada área, acompañado de 
la comodidad y economía que una asistencia a domicilio puede ofrecer al evitar 
el desplazamiento fuera del lugar de residencia, ya que como se decía 
anteriormente uno de los principales problemas es que los padres no cuentan 
con el suficiente tiempo para desplazar a sus hijos a distintos lugares para que 
tomen sus clases 
.  
Colores 
 
Azul: Los logotipos de las empresas que utilizan el color azul, se ha venido 
asociando con la inteligencia, la estabilidad, la unidad y el conservadurismo. El 
azul es un color fresco, tranquilizante y se le asocia con la mente, a la parte 
más intelectual de la mente, igual que el amarillo,  ayuda a controlar la mente, a 
tener claridad de ideas y a ser creativos 
 
Amarillo: El color amarillo es también un color que aporta la felicidad.  
Es un color brillante, alegre, que simboliza el lujo y el cómo estar de fiesta cada 
día. Se asocia con la parte intelectual de la mente y la expresión de nuestros 
pensamientos. 
Es por lo tanto, el poder de discernir y discriminar, la memoria y las ideas 
claras, el poder de decisión y capacidad de juzgarlo todo. 
También ayuda a ser organizado, a asimilar las ideas innovadoras y aporta la 
habilidad de ver y comprender los diferentes puntos de vista. 
Imagen corporativa 
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Extraclase: se proyecta tener este nombre de establecimiento porque como su 
nombre lo indica, los servicios que se prestaran, son actividades fuera de sus 
clases académicas para los niños y jóvenes. 
Logo: Es la representación un estudiante feliz en su formación artística, 
dándose cuenta que existen otras y nuevas formas de aprender y descubrir sus 
aptitudes. 
Marcas 
Musicexpres: 
 
 Taller de guitarra: Debe de tener el instrumento, 6 niveles de 3 meses cada 
uno. 
 
Se caracteriza por ser un curso práctico y funcional. Nuestra propuesta está 
basada en 6 niveles los cuales incluyen el aprendizaje de técnicas 
fundamentales para la ejecución del instrumento y los conocimientos sobre 
cómo hacer música, logrando así obtener resultados en el menor tiempo 
posible. 
 
Nivel 1 
• Reconocimiento del instrumento 
• Teoría de iniciación armónica 
• Composición de los acordes de las Escalas mayores con sostenidos 
• Ritmos básicos 
 
Nivel 2 
• Ejercicios de digitación 
• Lectura y escritura de cifrados 
• Círculos armónicos 
• Composición de los acordes de las Escalas mayores con bemoles 
• Ritmos básicos 
 
Nivel 3 
• Ejercicios de digitación 
• Armonía básica 
• Composición escalas menores 
• Introducción a la melodía 
• Ejercicios auditivos 
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Nivel 4 
• Digitación de escalas mayores 
• Introducción a la lectura musical 
• Armonía básica 
• Ejercicios auditivos 
• Repertorio 
 
Nivel 5 
• Digitación escalas menores 
• Lectura musical 
• Ejercicios auditivos 
• Repertorio 
 
Nivel 6 
• Escalas exóticas 
• Lectura musical 
• Ejercicios auditivos 
• Repertorio 
• Taller creativo 
 
Guitarra eléctrica: 
Este taller está dirigido a personas que tengan conocimientos técnicos en el 
instrumento.   Se ofrece como clase particular garantizando los mejores 
profesionales. 
  
Taller avanzado: 
Este taller está dirigido a personas que teniendo los conocimientos 
fundamentales en el instrumento, desean seguir profundizando con el 
acompañamiento de un profesional.  Se ofrece como clase particular. 
 
 Técnica Vocal: 4 niveles de 3 meses cada uno 
 
Se caracteriza por ser un curso práctico y funcional. Nuestra propuesta está 
basada en 4 niveles en los cuales se aprenden las técnicas fundamentales 
para el canto y al mismo tiempo conocimientos sobre cómo hacer música, 
logrando así obtener resultado un curso más eficaz y versátil en el menor 
tiempo. 
 
Nivel 1 
• La respiración como elemento fundamental 
• Estudio de aparato fonador 
• Técnicas de canto 1 
• Solfeo básico 
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Nivel 2 
• Técnicas de canto 2 
• Ejercicios de respiración 
• Solfeo 
 
Nivel 3 
• Técnicas de canto 3 
• Ejercicios de respiración 
• Solfeo 
• Aplicación de la técnica al canto 
 
Nivel 4 
• Técnicas de canto 4 
• Solfeo 
• Aplicación de la técnica al canto 
• Interpretación 
 
 Taller de práctica instrumental:  
 
¿De qué se trata? 
  
Este taller es creado para las personas que están conformando o ya tienen 
conformado una agrupación musical y que necesitan ser asesorados para el 
montaje o composición de sus canciones, para esto contamos con los mejores 
profesionales en el área, que no solo tiene como labor la parte musical si no al 
mismo tiempo elabora toda una estrategia de marketing, para difusión de tu 
sueño. 
 
 Iniciación musical: niños entre 4 años y 7 años 
 
Este curso se desarrolla con niños desde los 3 años hasta los 6 años de edad 
donde los niños juegan se divierten con profesionales en el área atreves de la 
música 
 
Que es la iniciación musical: 
Es el método o forma por la cual se busca Desarrollar la sensibilidad del niño 
por la música y fomentar la exploración, alimentar la curiosidad, estimular y 
encauzar esa relación con lo musical que el niño ya trae consigo, 
intensificándola y enriqueciéndola. 
 
Para hacer esto guiamos al niño en un juego, enseñándoles a escuchar con 
atención, a familiarizarse con nuevos sonidos jugando con instrumentos, a 
reconocer y apreciar el silencio, a crear e inventar ritmos y melodías, y poco a 
poco, desde la vivencia y participación activa, a ordenar los sonidos 
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escuchados y realizados. Así, el niño va desarrollando potenciales como la 
imaginación, la creatividad, la sensibilidad, la concentración y la atención. A su 
vez, el canto es una manera lúdica de fijar y enriquecer el vocabulario. 
La importancia principal de la iniciación musical es “lograr que el niño, a través 
de la música, pueda expresar con intensidad y libertad, toda la diversidad y 
riqueza de su mundo interior”, sus ideas y estados de ánimo, contribuyendo al 
desarrollo de una comunicación sana y creativa del niño con el medio y las 
personas que lo rodean. Es una invitación a descubrir” para que el mundo 
musical único que cada niño posee, florezca y se enriquezca naturalmente, 
recordando siempre que “el sonido es el primer maestro”. 
 
 Danzaexpres: 
 Danza moderna: para todas las edades 
 
El objetivo de este curso es alcanzar mediante la sensibilización musical, una 
excelente interpretación artística de la música moderna. Logrando excelentes 
resultados en poco tiempo. 
 
Este curso está dirigido a personas de todas las edades, dividido en grupos de 
la siguiente manera: 
 
Grupo 1: de 7 a 12 años 
Grupo 2: de 13 a 18 años 
Grupo 3: de 19 en adelante 
 
Cada grupo estará conformado por mínimo 5 personas y máximo 20 personas. 
 Danza folclórica: para todas las edades 
 
Transmitir a todas las generaciones la tradición de nuestros abuelos, cobra 
cada día mayor valor, dada la importancia de conservar nuestra 
identidad y garantizar el respeto por nuestras costumbres. 
Por esta razón damos espacio entre nuestros talleres de danza al folclor 
colombiano, dirigido a personas de todas las edades, divididas de la siguiente 
manera: 
 
Grupo 1: de 7 a 12 años 
Grupo 2: de 13 a 18 años 
Grupo 3: de 19 en adelante 
 
Cada grupo estará conformado por mínimo 5 personas, máximo 20 personas. 
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Creaexpres: 
 
 Origami: 
 
¿Qué es? 
  
"Origami", es el arte japonés del plegado de papel, viene de las palabras 
japonesas "ori" que significa plegado, y "gami" que significa papel. Su nombre 
técnico en español es 'papiroflexia'. En el origami no se utilizan tijeras ni 
pegamento o grapas, tan sólo el papel y las manos. Su gran ventaja es sin 
dudas el material empleado, solamente "papel". 
Nuestro objetivo con este curso es implementar herramientas motrices que 
fortalezcan el desempeño de nuestros estudiantes en sus labores diarias a 
través de un arte, haciendo entonces algo funcional con la utilización del tiempo 
libre. 
Se caracteriza por ser un curso funcional y práctico donde el estudiante tiene 
resultados en el menor tiempo posible. Nuestra propuesta está basada en 3 
niveles donde se aprende las técnicas fundamentales para la realización de 
figuras de todo tipo para tener como resultado un curso más eficaz. 
 
Grupo 1: de 7 a 12 años 
Grupo 2: de 13 a 18 años 
Grupo 3: de 19 en adelante 
 Pintura: 
 
¿Qué es? 
  
Es una representación gráfica a través de lienzos muros o cualquier tipo de 
superficie, la palabra pintura se aplica también al color preparado para pintar o 
como dicen los, poetas es el lenguaje de lo más profundo del ser. 
Nuestro objetivo con este curso es implementar herramientas motrices que 
fortalezcan el desempeño de nuestros estudiantes en sus labores diarias a 
través de un arte, haciendo entonces algo funcional con la utilización del tiempo 
libre. 
Se caracteriza por ser un curso funcional y práctico donde el estudiante tiene 
resultados en el menor tiempo posible. Nuestra propuesta está basada en 3 
niveles donde se aprende las técnicas fundamentales para la realización de 
figuras de todo tipo para tener como resultado un curso más eficaz. 
 
Grupo 1: de 7 a 12 años 
Grupo 2: de 13 a 18 años 
Grupo 3: de 19 en adelante 
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Calidad 
 
En EXTRACLASE, nos comprometemos a satisfacer las necesidades y 
expectativas de nuestros clientes brindándoles siempre un excelente servicio 
en nuestros paquetes, con el propósito de ofrecer programas logísticos y 
recreativos que contribuyan al mejoramiento integral de la calidad de vida de 
nuestra comunidad infantil  y así contribuir al logro de la misión, visión y 
objetivos; EXTRACLASE, se compromete a mantener una política de calidad 
basada en la  mejora continua y que cumpla con los requisitos y necesidades 
de la prestación de servicios de artes plásticas, música y danza, orientado al 
mejoramiento y fortalecimiento de nuestro personal y a la calidad de  material 
de trabajo, con el fin de prestar a nuestros clientes excelencia, cumplimiento y 
calidad humana. 
Servicios 
1. Musicexpres: 
Grupos máximo de 15 personas  
 
Guitarra  
De 8 a 12 años  
De 13 a 18 años  
 
Técnica vocal  
De 8 a 14 años  
De 15 a 20 años   
 
Taller instrumental de ritmos varios  
Un grupo por sesión  
 
Iniciación musical  
De 5 a 8 años  
 
2. Danzaexpres: 
Danza moderna y de folclor  
 de 7 a 12 años  
 de 13 a 18  
 de 19 en adelante  
 
3. Creaexpres: 
 
pintura en porcelana y origami  
De 7 a 12  
De 12 en adelante  
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8.10 Características de la P de punto de venta 
 
Los canales de distribución que utiliza Extraclase es el directo y el corto; el 
directo tiene una participación del 70% ya que casi todas las interacciones con 
el cliente se harán sin ningún intermediario, solo el cliente y la persona 
encargada de las ventas en este proyecto, el cual  se encargara de contactar el 
cliente y hacer la respectiva vinculación a las actividades, y el 30% restante lo 
tendrá el canal de forma corto ya que en este si se necesitara un intermediario 
para hacer el contacto con el cliente porque sería en conjuntos residenciales y 
centros comerciales. 
 
Participación de los canales en las ventas de Actividades de artes 
plásticas, música y danza en la ciudad de Pereira 
    
Canales % 
Directo 70% 
Corto 30% 
Total 100% 
 
Fuente de información: Grupo investigador 
 
8.10.1 Procedimientos de ventas:  
 
Extraclase pretende tener varios procedimientos de ventas según el tipo de 
mercado al cual se va a dirigir: 
 
Conjuntos cerrados: se hace una entrevista con el administrador, dando a 
conocer que es Extraclase y mostrando su portafolio de servicios.  
 
Centros comerciales: Se hace una entrevista con la persona encargado en el 
área de mercadeo y al igual se le da a conocer el proyecto y lo que ofrece para 
los niños y jóvenes.  
 
Empresas: Se realiza la entrevista con el personal encargado de bienestar 
laboral y al igual que en los procesos anteriores se les da a conocer la 
propuesta. 
 
Y para los padres de familia que fueron los que se contactaron por medio de 
las encuestas se hace un tele mercadeo ya que se tiene las bases de datos de 
ellos  y a través de eventos en centros comerciales donde se hagan eventos 
con los niños y se tenga un contacto directo con el padre de familia y ya se 
ofrece el servicio bien sea que queden enganchados de una vez  se tenga que 
hacer una visita previa. 
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8.11 Características de la P de promoción 
 
8.11.1 Estrategias de posicionamiento 
 
Como la necesidad ya está creada la cual es que los padres no tienen todo el 
tiempo para estar con sus hijos y de transportarlos de un lado a otro para que 
tomen sus clases o hagan alguna otra actividad que les aporte algo bueno para 
su vida y el uso adecuad del tiempo, Extraclase adopta esta problemática como 
una oportunidad de trabajo y decide implementar este proyecto innovador ya 
que en Pereira no existe una empresa que abarque todos los servicios en 
conjunto como ellos lo ofrecen y en especial que se trasladen hasta su hogar, 
conjunto cerrado, centros comerciales o empresas para su mayor bienestar. 
8.11.2 Características de las campañas 
Como se dijo anteriormente Extraclase usara como campañas los eventos en 
los centros comerciales, ya que allí pueden hacer un primer acercamiento con 
el padre de familia y ellos podrán observar el buen desempeño de los 
profesionales con los que cuenta este proyecto y decidir si es una buena 
opción para que sus hijos hagan un mejor usos de su tiempo libre y desarrollen 
sus habilidades y/o gusto por el arte. 
Otra opción de campaña para Extraclase es después de que un administrador 
de un conjunto cerrado este interesado en el proyecto, darlo a conocer a los 
padres de familia, haciendo un evento dando una pequeña muestra del 
catálogo de servicios donde ellos puedan adquirir información completa y tomar 
la decisión final. 
Y con campañas directas los cuales son radiales e  información impresa como 
lo son los volantes. 
8.11.3 Medios de comunicación 
 
Basándonos en la información obtenida en las entrevistas se determinó que los 
medios de comunicación más efectivos son el correo electrónico por la 
contundencia de la información a quien va dirigido y el teléfono porque nos 
permite captar la atención de manera casi que inmediata de nuestro 
interlocutor, estos datos los obtuvimos por medio de la encuesta, ya que estos 
hacían parte de  la información solicitada al encuestado, también se pudo 
concluir que los medios impresos y las difusiones radiales pueden ser un medio 
de comunicación efectivo para este proyecto. 
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8.11.4 Promoción de ventas 
 
Dentro de la promoción de ventas se tiene planeado desarrollar estrategias de 
penetración de la marca y la empresa mediante la realización de eventos en 
colegios, centros comerciales y conjuntos residenciales. En los colegios se 
planea involucrar a los niños mediante actividades lúdicas de pintura, música, 
origami, danza y plastilina, en los conjuntos residenciales y centros comerciales 
la estrategia promocional se dirige tanto a los niños involucrándolos y a sus 
padres creándoles la necesidad de fomentar en sus hijos el amor por las artes 
plásticas.   
 
De esta manera mientras los niños se divierten coloreando y realizando 
proyectos en diferentes manualidades de la mano de sus padres, se irán 
despertando nuevos talentos que seguramente sus padres desconocían de sus 
hijos. 
8.11.5 Relaciones públicas 
 
Participar en eventos 
Una  de las estrategias de relaciones públicas para Extraclase es  participar en 
eventos o actividades locales tales como eventos artísticos, conferencias, 
exposiciones. Formas de participar en estos eventos o actividades podrían 
consistir en hacer pequeñas muestras de nuestras actividades. 
Pero además de participar en eventos promovidos por otros, para hacer 
relaciones públicas podemos también optar por organizarlos, por ejemplo, 
podríamos organizar un concurso relacionado con nuestro portafolio en donde 
los premios serían un bono de cuatro clases en alguna en la actividad que el 
menor de edad prefiera. 
Enviar una nota de prensa 
Otra forma de hacer relaciones públicas consiste en enviar una nota o 
comunicado de prensa a medios de comunicación tales como diarios locales, 
revistas, estaciones de radio, sitios web de noticias, blogs importantes, etc., y 
convencerlos de que la publiquen o divulguen. 
Si la nota es interesante y logramos que el medio la publique o difunda, 
lograremos que escriban o hablen de nosotros sin necesidad de pagar por ello, 
pudiendo tener la suerte de que nos hagan una buena reseña, nos soliciten una 
entrevista, y hasta que la nota llegue a ser tomada y reproducida por otros 
medios. 
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8.12 Características de la P de precio 
8.12.1 Niveles de precios 
 
 Música: 
Inversión: (clases de hora y media) 
  
En grupo (mínimo 3 personas, máximo 10 personas) 
Todos los niveles por clase: 25.000 pesos 
Promoción: Tiquete por 4 clases: 75.000 pesos 
  
Particular: (clases de hora y media) 
 
 Danza: 
Cada grupo estará conformado por mínimo 5 personas, máximo 20 personas. 
 
Inversión. 
Por Clase: 25.000 pesos 
Promoción: Tiquetes por 4 clases 75.000 pesos 
 
 Artes Plásticas: 
Inversión: (grupo mínimo de 5 personas máximo de 15) 
  
Clase: 25.000 pesos 
Promoción: Tiquete por 4 clases 80.000 pesos 
 
Comparación de precios de la competencia al detal. Promedio año 2012 
      
Producto Fabricante Índice por ... 
Música 
Luci Tejada 62,87% 
Escuela de música del Risaralda 100,00% 
Batuta 100,00% 
Comfamiliar 44,41% 
Universidad Tecnológica de Pereira   
Guitar home 100,00% 
Danza 
Xtilo dance 100,00% 
Miluska 100,00% 
Vuelta canela 100,00% 
Danzarte 100,00% 
Forma y figura 100,00% 
Liga de gimnasia 100,00% 
Luci Tejada 25,69% 
Comfamiliar 32,91% 
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Universidad Tecnológica de Pereira   
Artes Plásticas 
Comfamiliar 22,67% 
Luci Tejada 11,44% 
Universidad Tecnológica de Pereira   
Colegio de Málaga Hugo ángel Jaramillo 100,00% 
Plasti Kids 100,00% 
Plastiarte 100,00% 
crecer juntos 100,00% 
liceo taller san miguel 100,00% 
taller de Viviana ángel 100,00% 
colegio Inem 100,00% 
Instituto de artes maraya 100,00% 
Instituto pedagógico de cultura y arte 100,00% 
Tienda del arte 100,00% 
 
8.12.2 Márgenes de ganancia 
Al tener solo dos canales de distribución obtenemos que el margen de 
ganancia del canal directo seria el 70% ya que esta función la realizara 
personal directo de Extraclase sin generar ningún costo adicional mientras que 
en el canal corto se adquiere una ganancia del 26% y el 4% restante por cada 
una de las personas inscritas se le ofertaría al intermediario que en nuestro 
caso serían los respectivos administradores de los conjuntos cerrados y  
centros comerciales. 
 
Márgenes de ganancia por canal de distribución 
    
Canal Margen (%) 
Directo 0,00% 
Corto 4,00% 
 
Fuente de información: Grupo investigador 
 
8.12.3 Plazos y condiciones de pago 
 
Dentro de la parte contable el tema de los pasivos en una empresa que apenas 
empieza es muy delicado, pues del flujo de capital depende la sostenibilidad de 
la empresa y la creación de nuevos servicios, es por este motivo que la 
estrategia de pagos y recaudos, será inicialmente el recaudo anticipado de las 
clases, que corresponden a un bono por 4 clases a $80.000; de igual manera 
se realizarán concesiones cuando así lo amerite de recaudar el 50% del dinero 
al inicio de las clases y el 50% restante al final de las mismas, esta es una 
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estrategia sana de recaudo, pues permite apalancar la empresa desde el inicio 
de las actividades y contar con un remanente importante al final del ejercicio 
operativo. Como aspecto adicional también se desarrollará la estrategia de 
brindar clases unitarias con un valor de $25.000, dinero que va a permitir 
afianzar la empresa con un esfuerzo menor. 
8.13 Proyecciones de mercado 
 
A partir de las encuestas realizadas al mercado potencial, el análisis resultante 
fue que, el 60,33% de los padres encuestados mostraron un gran interés en 
inscribir a sus hijos en las actividades de artes plásticas, música y danzas, lo 
que indica que 166 niños  que fue el total de la muestra representativa será el 
mercado inicial para comenzar labores superando el punto de equilibrio, pues 
este se alcanza con 128 niños; y en términos de crecimiento se aspira crecer 
un 5 % anual, lo que equivale a 3 niños por mes; este crecimiento esperado 
nos va a permitir cerrar un año con 202 niños aproximadamente. 
 
9. ASPECTOS LEGALES 
 
Para poder llevar a cabo nuestro proyecto es necesario primero cumplir con los 
requisitos que la ley exige para garantizar el correcto funcionamiento y 
posterior desempeño de la empresa, por lo cual es pertinente realizar un 
informe sobre los pasos a seguir en cada ente regulador.  
 
Constitución Legal de la Empresa 
ANTE CAMARA DE COMERCIO: 
 
1. Verificar la disponibilidad del Nombre. 
Verificar que el nombre EXTRACLASE que será utilizado  para la empresa no 
se encuentre registrada en la Cámara de Comercio de Pereira o en cualquiera 
de las restantes 56 Cámaras de Comercio del país. 
 
 
2. Diligenciar el formulario de Registro y Matricula. 
Se debe diligenciar el formulario de matrícula  en forma exacta los datos 
solicitados y adjuntando copia de cédula de ciudadanía del Empresario. De 
igual forma en el centro de atención empresarial (CAE) se debe diligenciar  el 
formulario respectivo para que la empresa EXTRACLASE quede reportada 
ante las diferentes entidades municipales de control, como son Secretaría de 
Salud, Secretaría de Gobierno y Bomberos. 
 
3. Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede     
hacer en la DIAN). 
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4. Pagar el Valor de Registro y Matricula (Depende del valor de los activos), en 
el caso de EXTRACLASE sus activos son de (2.434.000), por lo tanto se 
pagara un valor de 45.000. 
 
ANTE LA NOTARIA: 
 
1. Escritura Pública, no aplicaría para EXTRACLASE ya que cuenta con menos 
de 10 trabajadores y no alcanza a sobrepasar los 500 salarios mínimos de 
activos al momento de la constitución. 
 
ANTE LA DIAN: 
 
1. Inscribir el RUT (Registro Único Tributario). 
El trámite del RUT es personal y lo realiza directamente el interesado o por 
quien ejerza la representación legal para las Personas Jurídicas, acreditando la 
calidad correspondiente; o por intermedio de apoderado que no requiere ser 
abogado.  
Una vez presentado el formulario, el funcionario competente verifica la 
identidad del obligado, revisa y valida la información e imprime el documento 
que contiene la leyenda “CERTIFICADO DOCUMENTO SIN COSTO“, el cual 
debe ser firmado por el interesado, representante legal o apoderado, según el 
caso, y el funcionario facultado. El original de la impresión será entregada al 
interesado y copia de la misma reposará en el archivo de la Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales. 
 
2. Obtención del NIT (Número de Identificación Tributaria). 
Este número será asignado por la DIAN y aparecerá impreso en el RUT 
 
ANTE LA SECRETARIA DE HACIENDA DE LA ALCALDIA: 
 
1. Registro de Industria y Comercio. 
Al realizar el trámite en  Cámara y Comercio la empresa a su vez  quedara  
inscrita en Industria y Comercio, donde se generaran unos pagos (impuestos) 
ya sean, bimestrales, trimestrales o semestrales. 
 
2. Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad. 
 
En el Centro de Atención al Empresario (CAE), un asesor especializado, le 
realiza la verificación de Uso de Suelo dependiendo de la actividad económica 
y de la ubicación del establecimiento de servicio de la empresa. 
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MARCO JURIDICO: 
 
• Código de Comercio Colombiano, Libro Segundo, artículo 98 y subsiguientes. 
• Ley 80 de 1993 artículo 7 Parágrafo 3°. 
• Ley 222 de 1995. 
• Ley 1014 del 26 de enero 2006. 
• Decreto 4463 del 15 de diciembre de 2006. 
• Estatuto Tributario artículo 79. 
 
9.1. Reglamento de Salud Ocupacional 
ARTICULO 1. Extraclase se comprometerá a dar cumplimiento a las 
disposiciones legales vigentes, tendientes a garantizar los mecanismos que 
aseguren una adecuada y oportuna prevención de los accidentes de trabajo y 
enfermedades profesionales, de conformidad con los artículos 34, 57, 58, 108, 
205, 206, 217, 220, 221, 282, 283, 348, 349, 350 y 351 del Código Sustantivo 
del Trabajo, la Ley 9 de 1979, Resolución 2400 de 1979, Decreto 614 de 1984, 
Resolución 2013 de 1986, Resolución 1016 de 1989, Resolución 6398 de 199, 
Decreto 1295 de 1994 y demás normas que con tal fin se establezcan.  
  
 ARTICULO 2. Extraclase, estará obligado a promover y garantizar la 
constitución y funcionamiento del Comité de Higiene y Seguridad Industrial, de 
conformidad con lo establecido por el Decreto 614 de 1984, Resolución 2013 
de 1986, Resolución 1016 de 1989 y Decreto 1295 de 1994.  
  
ARTICULO 3. Extraclase, se comprometerá a destinar los recursos necesarios 
para desarrollar actividades permanentes, de conformidad con el Programa de 
Salud Ocupacional, elaborado de acuerdo con el Decreto 614 de 1984 y la 
Resolución 1016 de 1989, el cual contempla, como mínimo, los siguientes 
aspectos:  
  
a. Subprograma de Medicina Preventiva y del Trabajo, orientado a promover y 
mantener el más alto grado de bienestar físico, mental y social de los 
trabajadores, en todos los oficios, prevenir cualquier daño a su salud, 
ocasionado por las condiciones de trabajo, protegerlos en su empleo de los 
riesgos generados por la presencia de agentes y procedimientos nocivos; 
colocar y mantener al trabajador en una actividad acorde con sus aptitudes 
fisiológicas y sicosociales.  
  
b. Subprograma de Higiene y Seguridad Industrial, dirigido a establecer las 
mejores condiciones de saneamiento básico industrial y a crear los 
procedimientos que conlleven a eliminar o controlar los factores de riesgo que 
se originen en los lugares de trabajo y que puedan ser causa de enfermedad, 
disconfort o accidente.   
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ARTICULO 4. Los riesgos que podrían existir en Extraclase, estarían 
constituidos principalmente por:  
 
 Físicos 
 Ruido 
 Iluminación inadecuada 
 Temperaturas anormales 
 Vibraciones 
 
 Ergonómicos 
 Posturas 
 Movimientos inadecuados 
 Levantamientos incorrectos 
 
 Psicosociales 
 Baja remuneración 
 Insatisfacción laboral 
 Deficientes incentivos 
 Inestabilidad laboral 
 
 Saneamiento ambiental 
 Orden y limpieza 
 Manejo de agua potable 
 
ARTICULO 5. Extraclase, y sus trabajadores darán estricto cumplimiento a las 
disposiciones legales, así como a las normas técnicas e internas que se 
adopten para lograr la implantación de las actividades de Higiene y Seguridad 
Industrial, que sean concordantes con el presente Reglamento y con el 
Programa de Salud Ocupacional de Extraclase  
  
ARTICULO 6. Extraclase, implementara un proceso de introducción del 
trabajador a las actividades que deba desempeñar, capacitándolo respecto a 
las medidas de prevención y de seguridad que exija el medio ambiente laboral 
y el trabajo específico que vaya a realizar.  
  
ARTICULO 7. Este Reglamento permanecerá exhibido en, por lo menos, dos 
lugares visibles de los locales de trabajo, cuyos contenidos se dan a conocer a 
todos los trabajadores en el momento de su ingreso.  
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ACCIÓN Y CONTROL 
 
10.  Resultados financieros 
 
10.1. Inversión inicial  
 
Para la realización de este proyecto es necesario realizar una inversión 
aproximada de $ 10.000.000, proveniente de $ 7.566.000 en efectivo y 
$2.434.000 en muebles, enseres y equipo de computación. 
 
10.1.1. Muebles, enseres y equipo de computación y comunicación 
 
Como se mencionó anteriormente Extraclase solo tendrá un local pequeño 
donde funcionara la parte administrativa, por ello solo se requiere el material 
necesario para el funcionamiento de la oficina.  
 
 
COSTO DE MUEBLES Y ENSERES 
EQUIPO O ELEMENTO CANTIDAD VALOR UNITARIO (PESOS) TOTAL (PESOS) 
MESA DE TRABAJO 1 $ 350.000 $ 350.000 
SILLA DE TRABAJO 2 $ 70.000 $ 140.000 
ARCHIVADOR  1 $ 174.000 $ 174.000 
TOTAL $ 664.000 
 
 
COSTO DE EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACIÓN 
EQUIPO O ELEMENTO CANTIDAD VAOR UNITARIO (PESOS) TOTAL (PESOS) 
COMPUTADOR  1 $ 1.500.000 $ 1.500.000 
TELEFONO  1 $ 40.000 $ 40.000 
IMPRESORA  1 $ 230.000 $ 230.000 
TOTAL $ 1.770.000 
 
 
10.2. Gastos de constitución  
 
Los gastos de constitución corresponden a los valores en que se tendrán que 
incurrir para la creación de la empresa. Este valor asciende a $ 751.100 
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10.3. Local (arrendamiento) 
 
El proyecto cuenta con el gran beneficio de no requerir un local para brindar el 
servicio, ya que no es el cliente quien se dirige a la empresa sino Extraclase 
quien se dirige a él, por ello solo se va a requerir de un local pequeño solo 
donde aperara la parte administrativa. 
 
COSTO DEL LOCAL 
ELEMENTO TOTAL 
LOCAL PARA LA EMPRESA  $     200.000  
TOTAL  $     200.000  
 
10.4. Materias primas 
  
Para brindar una buena imagen y servicio a los clientes es necesario dotar a 
los niños con sus respectivos implementos de trabajo. Esta dotación asciende a 
un valor de $ 500.000 y se detalla a continuación:  
 
MATERIAS PRIMAS PRIMER AÑO 
DESCRIPCION 
VALOR MENSUAL 
(PESOS) 
TEMPERAS  $ 216.000 
PLASTILINA $ 85.000 
TABLAS DE PLASTILINA $ 105.000 
PAPEL BOND $ 15.000 
PALILLOS $ 5.000 
PINCELES $ 67.500 
LIMPIADORES $ 6.500 
TOTAL $ 500.000 
 
 
COSTOS DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA 
DESCRIPCION VALOR 
REGISTRO CAMARA DE COMERCIO $ 500.000 
REGISTRO MERCANTIL $ 45.000 
INDUSTRIA Y COMERCIO $ 200.000 
ESTUDIO DEL NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO $ 3.800 
FORMULARIOS CAMARA DE COMERCIO $ 2.300 
TOTAL $ 751.100 
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10.5. Un mes de nomina 
 
Se realizara contrato a término fijo para el presidente y la secretaria, ya que 
será la parte operativa de Extraclase con sus debidas prestaciones legales 
correspondientes a $1.605.430 mensuales y para la contratación de profesores 
se hará por prestación de servicios, por lo tanto se les realizará el pago por 
hora laborada, se estimó un valor de $ 4,300.000  mensuales de acuerdo al 
número de niños que serían los posibles clientes iniciales para el primer año. 
 
 
 
 
 
 
10.6. gastos generales   
 
Se estimó unos gastos generales, los cuales incluyen la parte publicitaria, ya 
que esta es indispensable no solo para la iniciación del proyecto, sino también 
para la continuidad del mismo y generar un crecimiento continuo, asimismo 
dentro de este rubro se tuvo en cuenta los costos fijos para el espacio de 
trabajo. 
Para el pago de la publicidad se realizara un contrato anual y se difiere en el 
año en tres pagos, en este caso la publicidad es por $ 288.000, se sustentaría 
el contrato por servicios publicitarios y se difiere. 
 
Igualmente estos gastos en el balance general se proyectan a cinco años 
sufriendo un incremento del 3% al 5% año tras año. 
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10.7. Determinación de los ingresos  
 
Los ingresos del instituto de arte serán por los rubros que se detallan a 
continuación:  
 
 
 
 
10.8. Depreciación  
 
La siguiente tabla muestra los valores por depreciación de activos. Se ha 
considerado el tiempo y porcentajes permitidos por la ley. 
 
DEPRECIACIÓN 
     
Activo  Costo  Vida  Util  
Dep. 
Anual   
Dep.  
Acumulada  
MESA DE TRABAJO $ 350.000 10 $ 35.000 $ 350.000 
SILLA DE TRABAJO $ 70.000 10 $ 7.000 $ 70.000 
ARCHIVADOR  $ 174.000 10 $ 17.400 $ 174.000 
TELEFONO  $ 40.000 10 $ 4.000 $ 40.000 
COMPUTADOR  $1.500.000 5 $ 300.000 $ 1.500.000 
IMPRESORA  $ 230.000 5 $ 46.000 $ 230.000 
TOTAL GASTO POR DEPRECIACIÓN  $ 409.400   
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10.9.  Estados financieros  
 
10.9.1. Estado de resultados 
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10.9.2. Balance general 
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10.10.  Hipótesis económicas 
Los elementos que nos podrían afectar a lo largo de estos 5 años seria: 
 La deserción de los niños, ya que se está estimando un inicio de 166 niños 
los cuales los tomamos de las encuestas realizadas y este lo fuimos 
aumentando año a año entre un 3% y un 5% 
 El costo de la materia prima se incremente más de lo esperado puesto que 
se vería reflejado en las utilidades de la empresa. 
 La adquisición de un local más grande debido al posible crecimiento del 
negocio, ya que se opera directamente en el lugar de residencia del director 
de Extraclase. 
 Un incremento en impuestos, que como podemos observar en el estado de 
resultados no se estimó un crecimiento para los próximos cinco años, 
siempre se mantuvo estable.  
10.11.  Análisis de retorno sobre la inversión 
 
ROI = (beneficio obtenido - inversión) / inversión 
Es decir, al beneficio que se ha obtenido de una inversión (o que planeamos 
obtener) se le resta el costo de inversión realizada. Luego eso se divide entre el 
costo de la inversión y el resultado es el ROI. 
ROI = (($ 45.849.482 – $ 10.000.000) / $ 10.000.000)*100 
ROI = 358,49% 
Este parámetro financiero lo que indica es que por cada peso que se invierta en 
este proyecto se estaría ganado 3,58 pesos, esto quiere decir que este 
proyecto es viable puesto que en porcentaje nos da una factibilidad del 
358,49%. 
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11. ANÁLISIS DE EQUILIBRIO 
 
11.1. ANÁLISIS DOFA  
  
Debilidades  
En los primeros años de vida de la empresa, el gran desembolso realizado en 
la formación de la misma deja a la organización en un estado de desventaja por 
no poder hacer frente a imprevistos cuando para solucionarlos es necesario un 
nuevo aporte económico.  
De nuevo en el inicio de la vida de la empresa, el hecho de ser nuevos en un 
mercado muy estable es una debilidad frente a los competidores, ya que el 
desconocimiento de la existencia de esta nueva empresa por parte de los 
clientes conlleva un gran esfuerzo para conseguir una cuota de mercado 
aceptable  
 
Amenazas  
En Pereira existe ya tres grandes empresas dedicadas a suministrar el mismo 
servicio de Extraclase por ello se hace necesario competir fuertemente con 
ellas.  
Asimismo, existe la posibilidad de la entrada de nuevas empresas, las cuales 
podrían hacer disminuir la participación en el mercado de las que ya están 
establecidas.  
 
Fortalezas  
La empresa cuenta con un servicio que nos pone en ventaja con el resto de la 
competencia, ya que Extraclase se dirige al cliente. 
Se cuenta con personal altamente creativo para conseguir un aspecto 
diferenciador en la prestación de estos servicios 
 
Oportunidades  
Existe una gran demanda de productos y servicios que esta nueva empresa 
puede satisfacer, y hay una gran variedad de clientes en cualquier tipo de 
clasificación de los mismos  
Aunque el precio siempre ha sido y seguramente seguirá siendo muy 
importante en cualquier área del mercado, el cliente siempre se enfocara en un 
mejor servicio, oportuno y de calidad. 
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12. RECOMENDACIONES   
 
 De manera general se puede recomendar al inversionista la implementación 
del proyecto ya que presentó resultados favorables.  
 
 Se recomienda realizar encuestas de satisfacción por parte del cliente para 
así de esta manera retroalimentarnos de nuestros servicios.  
 
 Enfatizar mucho el apoyo hacia la participación de los estudiantes en 
actividades artísticas. 
 
 Se recomienda que el inversionista establezcan como objetivo las compra a 
futuro de una instalación para el proyecto.  
 
 Se recomienda tener como mercado objetivo al igual que el estrato 4 y 5 el 
estrato 3, ya que es un mercado que muestra mucho interés por estas 
actividades y son padres de familia que tienen la forma económica de 
pagarlo. 
 
 
13. CONCLUSIONES  
 
 La música, la danza y las artes plásticas facilitan la capacidad de reserva 
cerebral o la capacidad de reserva cognitiva.  
 
 En conclusión se pretende que así como la educación, las redes sociales y 
los estilos de vida sanos, el arte haga parte de la jornada cotidiana del 
joven en sus expresiones múltiples, ya que es un poderoso inductor o 
protector de las funciones cerebrales listo para ser usado en cualquier 
forma de que este sea atacado por enfermedades agudas o crónicas. 
  
 Según los resultados de la investigación de mercados, los estratos 
idóneos para el desarrollo de este proyecto serán los estratos 4 y 5. 
 
 Las actividades que se ofrecerán serán, música, danza y artes plásticas y 
literatura. 
 
 En el análisis financiero podemos ver que el ROI es de 360,64% por lo que 
podemos concluir que el proyecto si es rentable. 
 
 Los medios de comunicación que se utilizarán  para el marketing del 
proyecto serán medio impresos, radiales, correo electrónico, y vía 
telefónica. 
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